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Úvod 
Tato bakalářská práce je psána na téma „Nákup, prodej a kooperace podniku“ 
aplikovaná do společnosti Elroz, a.s. Toto rozhodnutí bylo zvoleno v důsledku 
absolvování několika letních praxí a brigád. 
Chod společnosti je založen na nákupu materiálu z tuzemska i ze zahraničí, procesem 
kompletní výroby až ke konečnému produktu, prodejem výrobku do tuzemska a 
převážně do zahraničí 
Cílem mé práce je získat informace ohledně, nákupu, prodeje a kooperace firmy Elroz, 
a.s., teoretickou část aplikovat do praktické a následně se pokusit najít eventuelní 
zlepšení v procesu nákupu, prodeje či kooperace.  
Tato část obsahuje základní informace o již zmíněné firmě, analýzu nákupu, prodeje a 
kooperace pomocí jak absolutních tak grafických metod. Ke konci jsou navrhnuty 
opatření, která by mohla zlepšit stávající chod společnosti. 
Pro zpracování tématu byly vyhledány vhodné zdroje, posléze nastudovány. Jednalo se 
převážně o knihy z okruhu logistiky, problematiky nákupu a prodeje a knihy 
vysvětlující a aplikující chod kooperace.  
 
- 9 - 
1 Charakteristika podniku ELROZ, a.s. 
1.1 Historie podniku 
První zmínky o společnosti ELROZ, a.s. jsou z poválečných let, kde se ovšem ještě 
nepíše tento obchodní název, ale figurují zde podle nalezených historických dokumentů 
různí právní předchůdci. Firma vznikala následujícím způsobem: 
V roce 1945 byla založena továrna na výrobu rozmnožovacích tj. tiskařských strojů 
v Lubech u Chebu, která byla součástí národního podniku Zbrojovka Brno. Podnik 
tehdy zaměstnával necelých 200 pracovníků. V roce 1949 z důvodu nerentabilnosti byla 
výroba strojů převedena i s velkou částí technického vybavení zpět do Brna včetně 
pracovních sil. 
Následující rok byl podnik převzat národním podnikem Stepo Karlovy Vary a po 
několika měsících předán dál národnímu podniku Stará Role. Změnil se předmět výroby 
na formy na technický porcelán, prototypy keramických strojů atd. Pracovních zakázek 
bylo minimum a tak si podniku nezbylo nic jiného, než že si práci musel obstarávat i za 
cenu změny předmětu výroby. 
V roce 1950 byl podnik opět převzat jinou společností, a to národním podnikem 
KERAMOS v Praze. Bohužel jeho situace s prací se stále neměnila. Rok poté firmu 
přebírá národní podnik Opravny strojů v Praze. Situace je stále stejná a podnik v roce 
1953 opět přechází na jiné zaměření výroby na náhradní díly pro těžké stavební a 
silniční stroje. Do dosavadní doby se neustále měnili vlastníci firmy, ovšem s touto 
změnou nastává stabilizace přesunu technicko-hospodářského aparátu, ve firmě pomalu 
dochází k plynulému chodu výroby. 
Po rozhodnutí firmy v roce 1959 se v rámci specializace podniku opět mění provoz a to 
na výrobu bytových elektrorozvaděčů. V roce 1960 společnost přechází do vlastnictví 
Stavokonstrukce Praha, n.p. Po svojí celou část existence produkoval značné množství 
zisku, který by stačil nejen k zajištění prosté reprodukce. Bohužel po redistribuci zdrojů 
z centrálních orgánů se do podniku nevracelo téměř nic. Trvalý nátlak centrálních 
orgánů na různé dodávky výrobků zapříčinilo hlubokou stagnaci, hlavně v oblasti 
technické úrovni. Proto k 1.7.1988 vzniká státní podnik Stavokonstrukce Praha. 
V roce 1990 přichází opět zlá doba pro společnost a s ním zhroucení oboru stavebnictví 
a zhroucení jednostranné orientace výroby. Proto se následně od Stavokonstrukce Praha 
- 10 - 
odděluje závod Plesná – Luby a vytváří novou firmu Elroz, n.p – přechodná forma 
v období velké privatizace.  
1.1.1994 vzniká firma již s dnešním obchodním jménem, tedy Elroz, a.s. 
Nejprve byla společnost rozdělena na dva provozy a to ve městech Plesná a Luby u 
Chebu. Později v roce 1999 dochází k pozastavení provozu v Lubech a následném 
přestěhování kompletně celé výroby do Plesné z důvodu nevyužité kapacity ploch a 
nadbytečné výroby. 
Elroz, a.s. tedy i v následujících letech až to této doby sídlí v Plesné a již 12 let nemění 
svojí formu a předmět podnikání.  
Zdroj: Kronika, Hruška, M., 2012 
Obrázek 1: Současné logo společnosti 
 
Zdroj: interní materiály společnosti Elroz, a.s., 2012 
Obrázek 2: Sídlo společnosti Elroz, a.s. 
 
Zdroj: interní materiály společnosti Elroz, a.s., 2012 
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1.2 Základní informace o podniku 
Jak již bylo uvedeno, společnost Elroz je akciová společnost, která byla založena 
1.1.1994 zápisem do obchodního rejstříku, vedeného krajským soudem v Plzni, oddíl B, 
vložka 377. 
Sídlem podniku je Průmyslová čp. 278, Plesná PSČ 35135, IČ 49789431. Statutárním 
orgánem je představenstvo, které tvoří 5 osob – 3 členové, místopředseda a předseda, 
dozorčí rada obsahuje 3 členy. Všichni členové těchto orgánů jsou momentálně 
zaměstnanci tohoto podniku. 
Firma zde vlastní areál, který je rozdělen na 3775 m2 výrobní plochy, 1468 m2 skladové 
plochy, 127 m
2
 kancelářských ploch. Umístění podniku je v centru města Plesná, což je 
vzdálenostně výhodné pro docházející a dojíždějící zaměstnance, bohužel méně vhodné 
pro truckovou dopravu. Areál je momentálně plně využíván. 
Předmětem podnikání je:  
 výroba nástrojů,  
 výroba rozvaděčů nízkého napětí, 
 zámečnictví, 
 koupě zboží za účelem jeho dalšího prodeje a prodej v režimu živnosti volné, 
 výroba tepla. 
Základní kapitál je tvořen 55 927 ks akcií s nominální hodnotou 1 000 Kč/ks. Ten byl 
ovšem v roce 2004 snížen z důvodu zaplacení ztráty z minulých let z nominální hodnoty 
akcie 1000 Kč na 800 Kč za 1 ks a momentálně je 44 741 600 Kč. Většinový vlastník 
těchto akcií je firma STIF, s.r.o. V jeho vlastnictví je 52% všech vydaných akcií. 
1.3 Výrobky 
Firma Elroz, a.s. momentálně vyrábí tyto produkty: 
 Rozvodnice PA 
o jsou to oceloplechové skříně určené pro jištění a ovládání obvodů 
v budovách 
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 Elektroměrové rozvodnice RE 
o slouží k měření spotřeby elektrické energie v rodinných domech a 
v jiných stavbách menšího provedení. 
 Elektroměrové rozvodnice PEJ 
o nástěnná elektrorozvodná jádra z ocelového plechu určena pro 
rekonstrukce panelových domů. 
 Elektroměrové rozvodnice NER 
o určené pro výstavbu a rekonstrukci obytných domů, připravené pro 
osazení jednofázovými a třífázovými elektroměry, určené k měření 
spotřeby elektrické energie 
 Elektroměrové rozvodnice RPE a BL (BP) RPE 
o používány zejména pro rekonstrukce panelových a jiných bytových 
domů, kde je potřeba nahradit již instalované elektroměrové rozvodnice 
typu PEJ, JOP při zachování stávajících rozvodů 
 Staveništní rozváděče SR, SRE 
o pro provoz ve venkovním prostředí 
 Rozvodnice pro sdělovací zařízení STA-R, TAP, TAZ-P 
o jsou oceloplechové v nástěnném provedení a jsou určeny k upevnění 
vlastního zařízení společné televizní antény 
 Dvířka pro hlavní uzávěr plynu HUP 
o dvířka s rámečkem a uzavírají otvor s hlavním uzávěrem plynu 
 Zásuvková skříň 
o je určena pro použití u rodinných domků a chat, pro připojení spotřebičů 
 Bytové rozváděče R 
o určené k jištění a ovládání bytových rozvodů a podobných instalací 
v prostředí obyčejném 
 Kovové regály 
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 Protipožární úprava výrobků a požární uzávěry 
Všechny produkty jsou prodávány pod dokladovanou certifikací, kterou deklaruje 
Elektrotechnický zkušební ústav Praha. Certifikáty dokazují shodu provedení výrobků a 
jeho technických parametrů s platnými elektrotechnickými normami a předpisy. (Interní 
materiály společnosti, 2012) 
Podrobný popis výrobků s konkrétními informacemi o certifikaci je v přiloženém 
katalogu, viz příloha A. 
Od roku 2009 společnost Elroz, a.s, začala novou výrobu na základě spolupráce 
s podnikem SKALEX, s.r.o. Tyto produkty nejsou součástí katalogu. Jedná se o kovové 
části a součásti sedacích souprav.  
1.4 Účasti na veletrzích 
Firma si přednost a renomé výrobků udržuje hlavně účastmi na různých odborných 
technických výstavách z oblasti elektrotechniky. V České republice se jedná především 
o výstavu AMPER., kde již několik desítek patří mezi stálé vystavovatele. Je to jedna 
z nejvýznamnějších a největších akcí pro společnosti prodávající výrobky z tohoto 
oboru. Po několik let byla uspořádaná na pražském výstavišti, posledních pár roků je 
na brněnském výstavišti. Návštěvnost bývá okolo šesti tisíců lidí. Zastoupení firem je 
celosvětové.  
Obrázek 3: Stánek Elroz, a.s na AMPERu 2011 
 
Zdroj: Interní materiály společnosti Elroz, a.s., 2012 
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Mezi další veletrhy patří Veletrh spotřebního zboží - Kolín nad Rýnem.  
Propagaci na této akci zajišťuje obchodní zástupce. Má na starosti stavbu stánku, 
organizaci práce, výdej propagačních materiálů a styk se zákazníky. Hlavní pozornost je 
určena na regály, jakožto nejvíce prodávaný výrobek v této zemi.  
1.5 Zaměstnanci podniku 
Počet zaměstnanců si společnost udržuje již několik let okolo 100 pracovníků 
zaměstnaných na hlavní pracovní poměr. Při existenci dvou závodů v Lubech u Chebu a 
v Plesné Elroz, a.s. zaměstnával přes 250 osob. Ovšem po zrušení provozovny v Lubech 
číslo na polovinu kleslo. Následně pomalu klesalo dál, až se kolem roku 2000 relativně 
ustálilo. Konkrétní číslo k 1. prosinci 2011 bylo 105 osob s platnou pracovní smlouvou 
a několik brigádníků. 
Zaměstnanci jsou převážně specializováni na technické obory, jako jsou zámečnictví, 
lakovna a svářečství.  
Pracují zde osoby se středním technickým odborným vzděláním a vyučení lidé. Dále se 
zde nacházejí administrativní pracovníci, ti mají vysokoškolské nebo střední odborné 
ekonomické vzdělání. Figurují tady i povolání jako topič, vrátný, uklízeč atd.  
Pracovní poměr je uzavírán na dobu neurčitou, proto ve firmě lidé pracují již několik 
desítek let. Nachází se zde mnoho zkušených pracovníků. Elroz, a.s. se v posledních 
dvou letech snaží zaměstnat také mladé lidi, aby zprůměrovali věk svých pracovníků a 
získali tak nový nadhled. 
Zastoupení zaměstnanců je zobrazeno v následující tabulce a procentuálně pak 
v grafické podobě: 
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Tabulka 1: Rozdělení zaměstnanců podniku v roce 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
Obrázek 4: Procentuální zobrazení zaměstnanců Elroz, a.s. v roce 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2011 
Do budoucna nejsou v plánu žádné výrazné změny v počtu zaměstnanců ani 
v procentuálních změnách v obsazení oborů na pracovišti. Stav pracovníků je optimální 
k velikosti produkce. Když je potřeba, Elroz, a.s. zaměstnává na poloviční úvazek, na 
dohodu o pracovní činnosti, dohodu o provedení práce, ovšem nejčastěji brigádníky na 
výpomoc. 
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1.6 Aktuality podniku  
V podniku se za poslední dobu událo několik podstatných věcí. Následuje krátké 
seznámení s nastalými situacemi. 
1.6.1 Snížení základního kapitálu 
V současnosti v Elrozu došlo k několika změnám. Jedna z nejvýznamnějších byla, že 
došlo ke snížení základního kapitálu.  
Dochází tak k dohodě o provedení této činnosti na valné hromadě společnosti dne 
26.4.2011. Firma uvádí, že má ve svém majetku vlastní akcie, které nehodlá zcizit, a to 
v počtu 14 000 ks v nominální hodnotě 800 Kč.  
Jedná se o celkové snížení kapitálu v celkové hodnotě 11 200 000 Kč. Dne 29.7.2011 se 
uskutečnilo zápisem do obchodního rejstříku. (Elroz, a.s. [online], 2012) 
1.6.2 Investice do programu 
V listopadu 2011 se v této společnosti přešlo ze zastaralého programu na nový 
ekonomický informační systém FEIS, který je určený malým a středním firmám. Vyrábí 
ho firma ARBES Technologies, která se zabývá vytvářením různých aplikací a systémů. 
FEIS obsahuje aplikace, jako jsou potřebné účetní agendy, odkazy pro fakturace, 
controlling a jiné. Cena investice společnost Elroz, a.s. byla 588 000 Kč.  
Cílem zakoupení bylo ušetřit čas při práci a také usnadnění činností v ekonomickém 
sektoru. (ARBES Technologies [online], 2012) 
1.6.3 Nové zaměstnanecké benefity 
Nejnovější změna ve firmě nastala od 1.1.2012, kdy společnost zavedla pro své 
zaměstnance stravenky. Cena je vyčíslena na 60 Kč. Z této částky platí ze zákona 
zaměstnavatel 55%, zbytek částky tj. 27 Kč doplácí zaměstnanci. Částka je jim 
strhávána ze mzdy.  
Tato novinka se setkala s velice kladnou odezvou, zaměstnanci jsou nadšeni za zavedení 
stravenek. 
1.7 Finanční analýza podniku 
Finanční analýza souvisí s finančním rozhodováním. Lze konstatovat, že každé finanční 
rozhodování je možné provádět na základě finanční analýzy. Ta obsahuje důkladný 
- 17 - 
rozbor finančních výkazů, a to jak současných tak i minulých let. Napovídá podnikům, 
v jaké situaci se nachází s existencí možnosti porovnat výsledná data s konkurenty a 
následně radí, jaké by měly být plány do budoucnosti. [5] 
Informace, které vychází z finanční analýzy, jsou důležité jak pro externí uživatele, tj. 
zákazníci, dodavatelé, různí věřitelé, investoři atd., tak i pro interní uživatele, nejčastěji 
pro manažery, zaměstnance. [5] 
Společnost Elroz, a.s. je již několik let prosperující firma. Její finanční situace na první 
pohled je dle hospodářského hlediska dobrá, protože dosahuje zisku. Pro úplné 
posoužení této situace je ovšem nutné provést finanční analýzu a zhodnotit situaci z více 
stran.  
Následující tabulka zobrazuje hospodářské výsledky z roku 2006 až 2010. Elroz, a.s. již 
nebyl 5 let ve ztrátě. Splňuje tedy svůj základní podnikatelský cíl, tj. dosahovat zisku. 
Tabulka 2: Zobrazení hospodářského výsledku z roku 2006 až 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
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Obrázek 5:Výsledky hospodaření za roky 2006 – 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
Z grafického zobrazení lze konstatovat, že situace ve společnosti Elroz, a.s. 
z hospodářského hlediska do roku 2008 se zlepšovala a hospodářský výsledek, tj. zisk 
rostl. Krizový rok 2009 byl dokonce jeden z nejlepších roků za celou historii chodu 
společnosti. Jako jeden z hlavních faktorů zde byla nízká cena hutního materiálu. 
Z důsledku krachu několika odběratelů se ovšem situace v roce 2010 oproti 2009 silně 
zhoršila a hospodářský výsledek rapidně klesl, ale zůstal nadále v plusové pozici. 
Společnost Elroz, a.s. byla nucena hledat na trhu nové odběratele a nový výrobní 
program. 
Mezi základní body finanční analýzy patří ukazatelé rentability, aktivity, likvidity a 
zadlužení. Každý tato část je rozdělena ještě do menších dílů. Tvoří tzv. základní 
analýzu.  
Pro úplnou charakteristiku podniku následují údaje o těchto ukazatelých. 
Konkrétní výpočty jsou uvedeny v příloze B 
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Tabulka 3: Výsledky finanční analýzy pro rok 2006 – 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
První z ukazatelů je rentabilita aktiv, která je velice nestabilní. V roce 2009 byla téměř 
dvojnásobná vůči průměrným výsledkům dle MPO. V roce 2010 je hodnota rentability 
aktiv zase naopak téměř o polovinu nižší než průměrné hodnoty podniků zabývající se 
zpracovatelským průmyslem. Ve srovnání s hodnotami soukromých firem pod domácí 
kontrolou ve zpracovatelském průmyslu, který činí v roce 2010 5,53%, má rentabilitu 
vlastního kapitálu nižší než daný průměr.  
Rentabilita tržeb je také velice proměnlivá z důvodu nestálé velikosti zisku společnosti. 
Proto v roce 2010 společnost měla tak vysokou rentabilitu tržeb, také jinak řečeno 
ziskovou marži. Obecně je známo, že by tento ukazatel měl být co nejvyšší. Dle 
Ministerstva průmyslu a obchodu byly průměrné výsledky v roce 2010 4,38 %.  
Běžná likvidita má obecně nabývat hodnot od 1,6 – 2,5. Ovšem MPO uvádí v roce 2010 
1,58. Lze konstatovat, že běžná likvidita je na velmi vysoké úrovni. Pohotová likvidita 
v roce 2010 uvádí dle MPO 1,00. Elroz, a.s. má mírně vyšší úroveň.  
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Z výsledků firmy vyplývá, že okamžitá likvidita má oproti ostatním likviditám velmi 
malou úroveň, protože v roce 2010 uvádí za průměrnou hodnotu MPO 0,21. Znamená 
to, že okamžitá splatnost závazků je na špatné úrovni. Podniky s průmyslovým 
zpracováním dle MPO mají v obratu aktiv průměrnou hodnotu 1,08.  
Společnost má mírně vyšší hodnotu obratu aktiv dlouhodobého majetku je stabilní. 
Obraty zásob jsou dost nestabilní, zejména v roce 2009. Od toho se také odvozuje doba 
obratu zásob. Tento ukazatel spolu s dobou splatnosti krátkodobých závazků a dobou 
splatnosti pohledávek. Cílem podniku by mělo být co nejvýše snížit dobu obratu 
pohledávek. Lze konstatovat, že počet těchto dnů zobrazuje dobu, po kterou nám dluží 
peníze odběratelé. Bohužel k tomu v Elrozu nedochází. Naopak by měl fungovat 
ukazatel doby splatnosti krátkodobých závazků. V roce 2007 dosahovala nejnižších 
hodnot, ovšem následoval nárůst. Cílem by měla být co nejkratší doba, na tom by měla 
společnost ještě zapracovat.  
Podíl vlastního kapitálu v celkových aktivech od roku 2006 výrazně vzrostl. Naopak se 
snížil podíl cizího kapitálu. Svědčí to o lépe se vyvíjejícím stavu společnosti. Elroz, a.s. 
v roce 2009 dosáhl naprosto vychýlených výsledků v ukazateli úrokového krytí ze 
svého normálu a to z důvodu vysokého zisku. Běžně doporučená hodnota je vyšší než 3. 
Podnik doporučení splňuje. 
Zhodnocení: 
Společnost Elroz, a.s. za posledních 5 let nebyla ve ztrátě. I přes tento dobrý 
hospodářský výsledek má menší problémy, které jsou hlavně zapříčiněny těmito 
aspekty:   
 krachu odběratelů,  
 vysoké proměnlivosti nákupních cen hutního materiálu.  
Tyto problémy se zásadně promítají do ukazatelů finanční analýzy a firma se tak zdá 
jako nestabilní. Ovšem podíl vlastního kapitálu se oproti cizímu majetku zvyšuje. 
Znamená to, že společnost se z finančního hlediska vyvíjí k lepšímu.  
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2 Nákup  
2.1 Charakteristika pojmu nákup 
Nákup je jedna z nejvýznamnějších složek k dosažení podnikového úspěchu. Je důležitý 
k získání významných zdrojů, jako je například materiál, a k využití těchto zdrojů ve 
společnosti. Tomuto pojmu je tedy možno rozumět jako: [9] 
 proces (jedná se o nákupní koloběh) 
 organizační jednotku (místo či pracovní oddělení specializované na nákup) 
 funkci (relevantní úkol v podnikových činnostech)  
 „Nákup odpovídá za pružné obstarávání materiálu, dodavatelů, nových strojů a 
zařízení. S výrobou spolupracuje při načasování a určování nezbytného množství 
dodávek a jejich dopravy, hodnocení kvality nákupčích a jednotlivých dodávek, servisu, 
cen apod.“ [4, str. 20] 
„Koupě vyžaduje nashromáždění potřebného množství peněž buď zadržováním zisku, 
vydáním nových akcií, přibráním dalších společníků, nebo jejich získání půjčkou.“ [9, 
str. 300] 
2.2 Cíle nákupu 
Cíle nákupu vyplývají ze základních cílů dané společnosti. Jsou to tedy: 
 Uspokojování potřeb 
- každá firma má své základní potřeby, které je nutno uspokojit a to převážně 
nákupy.  
 Snižování nákupních nákladů 
- jedná se o pokusy snížit náklady v dalším plánovacím období, ovšem je to 
velmi náročné. Může zde dojít k snížení kvality nebo růstu zásob atd. Je tedy 
velmi důležité vše dopředu pečlivě promyslet a prokonzultovat. 
- „Snižování nákladů se týká: 
o Nákladů na předmět nákupu (cena vlastního výrobku) 
o Snižování nákladů spojených s nákupem (dopravní náklady a 
pojistné apod.) 
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Podle okolností může cena zahrnovat různé položky. To se týká nejen 
ceny vlastního výrobku, ale i nákladů na pojištění a na přepravu. 
Náklady snižují také rabaty a subvence. „ [11, str. 19] 
 Zvyšování jakosti nákupu 
- podniky by měly usilovat o nákup zboží, materiálu atd. s co nejvyšší jakostí 
a to z důvodu snižování počtu vad a zvýšení svého výkonu nakupovaného 
produktu [11] 
 Snižování nákupního rizika 
- souvisí s předchozím bodem, tzn., že pokud budeme nakupovat produkty se 
sníženou jakostí, bude nám přibývat riziko nákupu. 
- „jakost může být však definována nikoli absolutně, ale relativně jako 
uspokojení potřeb nákupce daným produktem. Riziko však představuje i 
skutečnost, kdy v důsledku neplánované události již nebude vybraná varianta 
optimální ve vztahu k stanoveným cílům plynoucím z požadavků nákupce.“ 
[11, str. 20] 
 Zvyšování flexibility nákupu 
- flexibilita je velmi úzkém vztahu s rizikem. Lze říci, že pokud chceme mít 
vyšší flexibilitu, tak zde musí být malé riziko a naopak. Hledá se zde 
nejvhodnější alternativa.[11] 
 Podporování cílů orientovaných na veřejné zájmy aneb veřejně prospěšné 
nákupní cíle 
- tento cíl nejsou pro podniky až tak důležité. Jedná se o to, aby podniky braly 
důsledek nad svým jednáním a aby jim nebylo lhostejné, co dělají atd.[11] 
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Obrázek 6: Cíle nákupu 
 
Zdroj: [11, str.22] 
2.3 Předmět nákupu 
Druhy nakupovaných položek dle stupně zpracování 
 Suroviny 
Pod tímto pojmem si lze představit zejména výrobky společností zabývající se těžbou, 
nebo zemědělských podniků. Obsahují pouze základní opracování. Do surovin patří 
například: uhlí, obilí, rudy atd. [1] 
 Materiály 
Výrobek s širším zpracováním základních surovin. Obvykle jsou zde objeveny nové 
vlastnosti oproti původnímu produktu. Jedná se například o plasty, plechy, dráty, 
mouku, papír atd. [1] 
 Díly, polotovary, montážní skupiny 
Vznikají při sestavení různých druhů materiálu. Jdou důležité pro výrobu konkrétního 
výrobku. Jedná se o různé čipy, elektromotory, světlomety či například přístrojové 
desky, součásti počítače atd. [1] 
 Pomocné a režijní materiály 
Základní administrativní vybavení firem. Nejdůležitější jsou jistě kancelářské potřeby, 
různé výrobky určené k uklízení. Konkrétně lze uvést například papíry, sponky, tonery 
do tiskáren atd. [1] 
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 Hotové výrobky pro obchodní činnost 
Jinak nazýváno zboží k dalšímu prodeji, tzv. obchodní zboží. Proces je tvořen nákupem, 
posléze přidáním přidané hodnoty, tj. zisk, náklady, a následný prodej. [1] 
 Zařízení, investiční celky 
Dlouhodobý majetek, jako jsou různé výrobní linky, stroje, dopravní prostředky 
zakoupené pro rozvoz výrobků, různé softwary atd. [1] 
 Služby 
Určené jak pro výrobní činnosti podniku, ale i pro ostatní činnosti, jako jsou například 
opravářské, metrologické či jiné služby.[1] 
2.4 Nákup v Elroz, a.s. 
Společnost Elroz, a.s. jako každá jiná nakupuje různý materiál, zboží, služby a jiné. Pro 
tento proces má vyčleněny administrativní pracovníky, kteří se zabývají zkoumáním, co 
je pro firmu nejlepší ve všech možných ohledech nakupování. Mají na výběr z několika 
možností konkrétních potřeb a aspektů výrobního podniku. Mezi nejčastější a 
nejpoužívanější možnosti jsou nejkvalitnější z nabídky a využití konkrétních 
partnerských smluv.  
2.4.1 Předmět nákupu 
Jako první si tento podnik musí definovat, co potřebuje. Je tedy možno konstatovat, že 
předmět nákupu patří mezi jeden z nejdůležitějších prvků. Společnost Elroz, a.s. si 
rozdělila předměty nákupu na následující položky. 
1) Krátkodobý majetek 
Materiál 
- společnost Elroz, a.s. je výrobní podnik, tudíž mezi základní a jedny 
z nejdůležitějších položek nákupu je činní materiál.  
- pokud nastane situace, že firma není schopna nakupovat materiál a zároveň jí 
dojdou zásoby, není možno chod firmy realizovat. Následovalo by stání 
výroby, nedostatek práce pro zaměstnance, nemožnost vyrábět, tzn. 
nemožnost prodávat své výrobky. 
- materiál se zde rozděluje na několik podkategorií, dle druhu: 
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a) Elektroinstalační materiál 
- z převážné části jsou to: různé druhy jističů, svorky, stykače, relátka na 
vodiče atd. Tyto produkty se používají převážně při výrobě rozvaděčů. Lze 
je označit jako běžné komponenty obsahující náplň těchto výrobků. 
b) Hutní materiál 
- různé druhy plechů, tj. rozdělení dle tloušťky, rozměrů a dle povrchové 
úpravy (například pozink). Nutný při výrobě téměř všech elektrorozvodných 
skříní, kovového nábytku atd. 
c) Ostatní drobný materiál 
- jedná se o nákup spojovacího materiálu, tj. šrouby, matice, atd.  
d) Nátěrové hmoty 
- barvy, které se používají na povrchové ošetření všech výrobků. 
Zboží 
- společnost nakupuje pro účely dalšího prodeje zboží, obvykle jsou to okenní 
rámy a okenice. Této činnosti je věnována minimální pozornost. Provádí se 
pouze při nalezení možnosti velmi výhodné koupě. Poprvé se tak stalo v roce 
2009 a pokračuje do dneška. 
2) Režijní potřeby 
a) Kancelářské potřeby 
- v jako každé jiné společnosti i v Elrozu, a.s. by chod firmy nemohl být bez 
kancelářských potřeb. Jedná se převážně o kartony papírů, náplně do tiskáren, 
základní psací potřeby jako jsou propisky, šablony různých účetních dokumentů, 
dopisy atd. 
b) Hygienické a čistící potřeby 
- jsou nutné pro dodržení základních hygienických zásad firmy. Nakupují se 
různé úklidové prostředky – čistící přípravky, mopy, ochranné pomůcky, např. 
ochranné rukavice a základní hygienické potřeby jako jsou mýdla, toaletní papír, 
papírové ručníky 
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3) Dlouhodobý majetek 
- nákup není opakovatelný, společnost nakupuje dlouhodobý majetek, pouze 
pokud ho potřebuje, či pokud chce investovat, 
- jak jsem již zmiňovala v předchozí kapitole, Elroz, a.s. v loňském roce 
zakoupil software. Do této skupiny patří také SMV – nákup počítačů, tiskáren, 
nábytku nebo také automobilů. 
2.4.2 Segmentace nakupovaných položek 
Konečné rozhodnutí ohledně nákupu ovlivňuje vztah nabídky, poptávky a počtu 
dodavatelů na trhu. Existuje klasifikační matice nakupovaných položek, kde určuje 
význam materiálu, který chceme nakupovat. Vysvětluje situace na trhu či charakterizuje 
spotřebu produktů společnosti. [1] 
Tabulka 4: Matice nakupovaných položek spol. Elroz, a.s 
 
Zdroj : [1, str. 21] 
Výroba společnosti Elroz, a.s. je závislá na dodávkách hutního materiálu. Velikost 
nabídek není příliš vysoká. Jak již zobrazuje následující graf, výroba plechu v ČR je 
velice nestabilní. V roce 2009 nastal například veliký pád a cena vzrostla.  
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Obrázek 7: Ploché výrobky válcované za tepla z nelegované oceli v tis. tunách  
v roce 1993-2009 
 
Zdroj: ČSÚ [online], 2012 
Jističe jsou v matici uvedeny jako substituční položka. Elroz, a.s. nakupuje jističe 
Schrack. Lze je samozřejmě nahradit i jinými výrobci. Nabídka je v tomto druhu 
materiálu vysoká. Existuje několik možností využití značek jističů v ČR, jako je 
například Eaton, OEZ atd.  
Mezi bezproblémové položky nákupu patří spojovací materiál. Lze ho sehnat téměř 
v každé prodejně elektro, v kutilských obchodech či velkých obchodních centrech. 
Nabídka je opravdu velká a široká a při opoždění dodávek se uskuteční nákup 
v nejbližším obchodu. 
Elektrické značky jsou různé označující samolepící štítky, které se umisťují dle norem 
do elektrorozvaděčů. Omezený počet dodavatelů zde zapříčinil označení tohoto 
materiálu do úzkoprofilové položky. Pokud Elroz, a.s. bude mít výpadek ohledně 
dodávek těchto značek, výroba nebude kolabovat, dodají se později. 
2.4.3 Nákupní proces v Elroz, a.s 
Nákupní proces ve firmě Elroz, a.s. je denního rázu, tzn., že se každý den kontroluje 
stav zásob ve skladu společnosti. Tento systém je založen na došlých zakázkách. Nyní 
následuje popis kroků prvního pracovníka 
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1) Zápis příchozích zakázek 
- proces, ve kterém administrativní pracovník zadá všechny příchozí zakázky do 
počítače do hlavního účetního programu FEIS. Zde zaznamená informace hlavně 
o počtu a druhu výrobků, které si zákazník přeje.  
- zaměstnanec musí dávat pozor na chyby. Pokud zde vznikne chyba, promítne 
si v následujícím procesu. 
2) Kontrola zapsání všech zakázek do programu 
- jedná se o překontrolování počtu kusů a druhů výrobků v zakázkách, nebo zda 
nebyla změna či storno objednávka. Tato situace nastává ojediněle, ale již 
několikrát se stala. Poté musí zaměstnanec přepsat data v programu FEIS, aby se 
vyvaroval chybnému objednání materiálu. 
3) Zpracování dat v počítači 
- nastavení aplikace v programu FEIS. Ten zpracuje zadané objednávky. Dle 
zadaných postupů výroby prodávaných produktů stanový všechen potřebný 
materiál k přijatým zakázkám.  
- lze zde nastavit i různé rozdělení nákupu materiálu dle seznamu, jako např. dle 
nejdražšího materiálu, dle nejvyššího počtu potřebného materiálu či dle doby 
obvyklé doby dodání materiálu 
4) Kontrola skladu 
- následuje fyzická kontrola skladu. Sepíše se množství materiálu, který zde 
opravdu je uložen.  
5) Srovnání materiálu na skladu s potřebou 
- pracovník vezme soupisku materiálu, kterou potřebuje a porovná se skladními 
dokumenty. Stanoví rozdíly a sepíše seznam věcí, který je potřeba dokoupit či 
objednat.  
- nejedná se pouze o objednání nutného materiálu, ale i materiálu, který dochází 
a na skladě je ho malé množství. Konkrétní čísla o optimálním stavu zásob na 
skladech jsou dána skladními směrnicemi. Zaměstnanec se musí dle těchto 
směrnic řídit. 
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Těmito body končí práce tohoto pracovníka.  
Nyní zde figuruje další zaměstnanec, který má za úkol objednání již konkrétních 
potřebných položek materiálu. Nejčastěji využívá firmy, se kterými společnost Elroz, 
a.s. již obchodovala. Opět si tento seznam rozdělí dle druhu a počtu materiálu a objedná 
jej. Následně zboží přijde na sklad, kde ho skladník naskladní a je vše připravené na 
výrobu dle přijatých zakázek. Následuje konkrétnější rozepsání procesu: 
1) Poptávka po potřebných položkách 
- zaměstnanec zasílá či obvolává různé dodavatele a poptává se po 
konkrétních položkách materiálu. Další možnost je objednávka dle nabídek, 
které Elrozu, a.s. neustále firmy zasílají.  
2) Přijetí nabídek 
- po předchozím bodě by měl tento zaměstnanec obdržet několik druhů 
nabídek od firem, u kterých poptával po daném zboží. Obvykle přichází 
v elektronické podobě mailem nebo faxem. Pracovník tyto nabídky 
shromažďuje a čeká na vyjádření všech firem. 
3) Srovnání nabídek 
- všechny došlé dokumenty vezme a provede kontrolu a analýzu, zda je 
nabídka výhodná z finanční a jakostní stránky.  
- společnost Elroz, a.s. není zastáncem tvrzení, že nejlevnější materiál je 
samozřejmě nejlepší. Snaží se zakupovat kvalitní zboží za relativně nízké 
ceny.  
4) Výběr nejlepší možnosti 
- vybere pro firmu tu nejlepší objednávku, tj. dostatečně kvalitní materiál za 
minimální cenu. Snaží se také o kompletní objednávky, tzn. objednávat 
nejlépe všechny potřebné položky materiálu od jednoho dodavatele, 
popřípadě od dvou. Je to z důvodu drahé dopravy. 
5) Poslání objednávky 
- po výběru té nejlepší možnosti, zašle objednávku dodavateli. Ještě před 
zasláním vše zkontroluje, aby odpovídalo hlavně množství a druh s původně 
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poptávaným materiálem. Objednávky se obvykle zasílány elektronickou 
formou, tj. e-mailem, druhým nejpoužívanějším způsobem je faxování. 
- dříve se tento proces prováděl posíláním poštou. Mělo to obrovské nevýhody 
a to v rychlosti (poštou objednání trvalo min. 3 dny) a z finanční stránky, 
protože společnost musela zakupovat poštovní známky. 
6) Potvrzení o obdržení objednávky 
- jedná se o dokument, který zasílá dodavatel o potvrzení, že danou 
objednávku obdržel. Uvádí zde také základní informace o firmě, rekapitulaci 
obdržené objednávky a kdy bude vyřízena. Popřípadě informuje o změně 
původní nabídky.  
- může také obsahovat oznámení o zpoždění výroby vůči původnímu datu, či 
neschopnost dodání některé z položek objednávky. 
Následující postup již je přijetí zboží, kde skladník zkontroluje příchozí materiál, zda 
odpovídá dle druhu, množství, kvality a ceny. Naskladní ho a zapíše do evidence, tj. 
skladní karty. 
2.4.4 Rozdělení nákupu 
Nákup ve společnosti Elroz, a.s. lze například rozdělit dle dodavatelů a to na tři 
kategorie. Jedná se o: 
 tuzemští dodavatelé 
 zahraniční dodavatelé ze zemí EU 
 zahraniční dodavatelé ze třetích zemí 
Ve firmě zcela převažují tuzemští dodavatelé. Hlavně z důvodu existence levných a 
kvalitních dodavatelských firem. Elroz, a.s. také ještě nakupuje materiál ze zemí EU, tj. 
z 27 členských zemí Evropské Unie, převážně ze Slovenské republiky, z Německa a 
Francie. Z tzv. třetích zemí nenakupuje téměř vůbec, z důvodu nákladné dopravy tohoto 
materiálu. Následuje tabulka s grafem s rozdělením dodavatelů v roce 2010. 
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Tabulka 5: Dodavatelé Elroz, a.s. dle základních skupin zemí v tis. Kč v roce 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
Obrázek 8: Dodavatelé Elroz, a.s. dle základních skupin zemí v roce 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
Nákupu se také týká doprava materiálu. Společnost používá dvě možnosti a to: 
 vlastní dopravu, 
 cizí dopravu. 
Přeprava materiálu vlastní dopravou se aplikuje především pro zásoby potřebné 
k výrobě rozvaděčů, tj. různé malé součástky jako jsou jističe, štítky atd. Jedná se o 
dopravu od dodavatelů z blízkého okolí, převážně z Chebu, např. Elektro Euron, spol. 
s r.o.,  Elektro Koudelka, s.r.o. a u dalších společnostech.  
Elroz, a.s. zde má možnost nákupu i ostatních potřebných předmětů pro výrobu. 
Využívá jí při výpadku dodání od běžných partnerů, tudíž chod fabriky nemusí čekat. 
Jelikož sídlo firmy je vzdáleno od Chebu cca 20 km, je to i velká výhoda.  
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Podnik má ve svém vlastnictví i jedno menší nákladní vozidlo, které ovšem využívá 
zřídka. Je určeno na převoz polotovarů při spolupráci společnosti Elroz, a.s. x Gejzo 
Takáč a se SKALEXem, s.r.o. 
Nejčastější způsob dopravy materiálu je však dle mezinárodních norem Incoterms. 
Konkrétně Elroz, a.s. využívá podmínku CPT Plesná. Jedná se o dodavatelské zavázání, 
že zboží dopraví na místo určení, které je obvykle stanoveno na sídlo společnosti.  
Pro podnik je tato metoda nejvíce vyhovující. Elroz, a.s. nemá žádné starosti ohledně 
otázek, jako jsou např., kde se momentálně zboží nachází, zda je v pořádku atd. Tato 
varianta se obvykle využívá pro položky hutního materiálu, jako jsou ocelové nebo 
pozinkované plechy atd. Položky jsou obvykle převáženy speciálními nákladními 
automobily. Náklad bývá velice těžký a objemný. 
2.4.5 Dodavatelé Elroz, a.s. 
Jak již bylo v předchozí podkapitole řečeno, materiál se převážně nakupuje od 
tuzemských dodavatelů, z důvodu kvalitních a cenově příjemných nabídek. Menší část 
ze zemí EU a téměř vůbec se tato činnost neprovádí se třetími zeměmi.  
Pro představu poměru v nákupech je následně zobrazeno 5 nejvýznamnějších 
dodavatelů v roce 2010. Následně je i grafické zobrazení a základní informace o těchto 
dodavatelích. 
Tabulka 6: Dodavatelé firmy Elroz, a.s. dle největšího objemu nakupovaného zboží 
v tis. Kč v roce 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
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Obrázek 9: Rozdělení dodavatelů dle objemu nákupu materiálu v roce 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
2.4.5.1 1CSC PRECISION TUBES, a.s. 
Jedná se o největšího dodavatele společnosti Elroz, a.s. viz předchozí graf. Tato 
společnost je akciová společnost, která se zabývá zpracováním a následným prodejem 
hutnického materiálu. Sídlí v České republice v Brně. Nabízí přesně na míru střižené 
plechové desky, či dělené pásky, také se zabývá výrobou ocelových trubek. (1CSC 
PRECISION TUBES, a.s. [online], 2012) 
Pro Elroz, a.s. je důležitá zejména pro nákup na míru střižených plechových desek. 
Důležitým aspektem je také nízká cena oproti konkurenci a dlouhodobý odběr od této 
společnosti, který navíc slouží k poskytování různých rabatů.  
2.4.5.2 ROSSO STEEL, a.s. 
Rosso Steel je akciová společnost zabývající se zpracováním různých hutních materiálů. 
Jedná se především o formátování tenkých plechů do svitků. Je považování jako jedna 
z předních firem na trzích střední Evropy. Sídlí v Praze, ovšem výroba se provádí 
v Mirošově u Rokycan. (ROSSO STEEL, a.s. [online], 2012) 
Elroz, a.s. s touto společností začal spolupracovat teprve nedávno. Momentálně jsou 
spokojeni jak z hlediska doby dodání výrobků, tak z hlediska cen a poskytnutých rabatů.  
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2.4.5.3 Akzo Nobel Coatings CZ, a.s. 
Tato akciová společnost je největším světovým výrobcem různých nátěrových hmot 
v práškové podobě. Barvy se používají na nátěry produktů vyrobených z nějakého kovu 
či různých rámů od oken, na dřevěné a plastové výrobky. Podnik je znám pod značkami 
Interpon a Resicoat. Závody jsou rozmístěny po celém světě, konkrétně ve 32 zemích 
jako je například Velká Británie, Spojené státy Americké, Francie atd. V České 
republice má zastoupení blízko Opavy v Komárově. Společnost je i hlavním 
dodavatelem barev a nátěrových hmot v podobě prášku pro Elroz, a.s. (Akzo Nobel 
Coatings CZ, a.s. [online], 2012) 
Odběr se uskutečňuje několik let. Hlavní je spokojenost a spolehlivost obou stran, jak 
v dodržování podmínek, co se týče plateb a doby doručení tak i z finančního hlediska. 
Akzo Nobel Coatings CZ, a.s. nabízí kvalitní zboží za velmi dobrou cenu, obvykle i 
s menšími rabaty za množstevní odběry.  
2.4.5.4 Wanes, s.r.o. 
Wanes byl založen před 8 lety jako společnost s ručením omezeným. Nejedná se o 
českou firmu ale o slovenskou. Sídlo je v Košicích. Zabývá se prodejem hutnického 
materiálu. Se svým strojovým vybavením plechy formátují dle požadavků konkrétních 
zákazníků. (Wanes, s.r.o. [online], 2012) 
Elroz, a.s. obchoduje s tímto dodavatelem již 5-tým rokem. I přes vzdálenostní 
překážku tato spolupráce funguje na dobré úrovni. Jako hlavní přednost Elroz, a.s. uvádí 
spolehlivost v dodávkách, dobré zpracování zakázek a dodržování smluvních dodacích 
podmínek.  
2.4.5.5 Ferona a.s. 
Tato akciová společnost je organizace zabývající se jak nákupem, tak i prodejem 
hutních materiálů. Je to tzv. obchodník. Provozovny jsou umístěny po celém území 
České republiky, nejblíže od Plesné se nachází Chomutov a Plzeň, Polska a Slovenské 
republiky. Velká výhoda spočívá v širokém sortimentu. (Ferona, a.s. [online], 2012) 
Elroz, a.s. využívá nabídky Ferony, a.s. nejčastěji při výpadku dodávky některého z již 
uvedených firem. Tato společnost tedy slouží jako tzv. pojistný dodavatel.  
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2.4.5.6 Ostatní dodavatelé 
Tyto dodavatelé zahrnují celkem 18 % nákupu společnosti Elroz, a.s. Jedná především o 
instalační přístroje, tj. jističe, stykače, relátka, atd., svorky a CU vodiče. Odběr těchto 
materiálů je prováděný nejčastěji u firmy Elektro Euron, s.r.o., Schrack Technik, s.r.o., 
Schmachtl CZ, s.r.o. a jiný. 
V první zmíněné společnosti Elroz, a.s., převážně nakupuje CU vodiče. Euron sídlí 
v Chebu, jedná se o velkoobchod, maloobchod elektroinstalačního materiálu a o 
montážní firmu elektrických zařízení. Slouží také jako tzv. „pojistný“ dodavatel. 
(Elektro Euron, s.r.o. [online], 2012] 
Instalační přístroje, především jističe jsou nakupovány ve firmě Schrack Technik, s.r.o. 
Společnost figuruje ve 47 státech světa. Hlavní česká pobočka se nachází v Praze. 
(Schrack Technik, s.r.o. [online], 2012)  
Ve společnosti Schmachtl CZ, s.r.o. kupuje Elroz, a.s. svorky. Tento podnik je 
zástupcem světových výrobců elektrotechniky, elektroniky a strojírenství. Sídlí 
v Jesenici, pobočka se také nachází ve Zlíně. (Schmachtl CZ, s.r.o. [online], 2012)  
2.4.6 Splatnost faktur, záruka 
Splatnost dodavatelských faktur je možno rozdělit dle země, odkud společnost pochází. 
V České republice je stanovena na 14 dní. Elroz, a.s. se někdy se společnostmi 
domlouvá na delší splatnosti z důvodu čekání na zaplacení vydané faktury. Obvykle tato 
doba bývá následně prodloužena o maximálně měsíc. 
Dodavatelé pocházející z Evropské Unie kromě České republiky stanovují tří měsíční 
termín. Zejména francouzské a německé firmy.  
Záruka na všechen druh materiálu je obvykle stanovena na 2 roky. Objevují se zde i 
výjimky a to na 3 roky. 
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3 Prodej 
3.1 Pojem prodej 
„Pokud chce podnikatelský subjekt obstát v podmínkách tržního hospodářství, je nutné, 
aby své činnosti orientoval na potřeby a přání svých zákazníků, klientů či členů. Tyto 
potřeby musí zajišťovat či vyvolávat a současně musí hledat způsoby, jak je 
uspokojovat. Všechny tyto činnosti se souhrnně nazývají marketing.“ [7, str. 123] 
„Veškerý marketing končí u zákazníka, avšak většina marketingu a tržeb se odehrává 
mezi firmami (business-to-business, B2B). Důvod, proč jsou trhy B2B větší než 
spotřebitelské trhy, spočívá v počtu fází, kterými musí produkt projít od stadia suroviny 
nebo plodiny až ke konečnému spotřebiteli.“ [6, str.65] 
Prodej představuje něco někomu prodat. Za tímto jednoduchým a zřejmě prostým 
tvrzení jsou ale skryty velmi složité procesy. Obsahují obvykle mnoho technik, 
osobních dovedností, a spousty jiných činností. [3] 
3.2 Prodejní úkoly 
Hlavním cílem prodávajícího je jistě uskutečnit obchod. Je k tomu ovšem zapotřebí 
zjistit informace o zákazníkovi, správně propagovat a předvést výrobek, snažit se 
vyjednávat atd. 
Jeden z nejdůležitějších prvků prodeje je příprava. „Je zde nutné dbát na tyto věci:  
1) znalost výrobku a zákaznických výhod, 
2) znalost konkurenčních výrobků a jejich výhod, 
3) plánování prodejní prezentace, 
4) stanovení prodejních a vyjednávacích cílů, 
5) porozumění chování kupujícího, 
6) vyhodnocení mocenské rovnováhy, 
7) rozbor ústupků, 
8) rozbor návrhů.“ [3, str. 93] 
Pro úspěšný prodej je nutné dávat prostor tzv. druhotným činnostem. První z nich je 
jistě vyhledávání nových zákazníků.  
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Každý nový kontakt je pro společnosti důležitý. Podniky se tedy snaží hledat například 
v obchodních adresářích, v tisku atd.  
Velmi účinná pomoc pro firmy je také informační zpětná vazba, kde se dozvídají, jak 
probíhal kontrakt z druhé strany, jestli vše proběhlo správně, zda poskytované 
doplňkové služby jsou minimálně uspokojující.  
Důležitým aspektem prodeje osobní řízení, kde každá zúčastněná osoba by měla mít 
určitý nadhled nad věcí, být kompetentní a vycházet vstříc. Dále je možno uvést 
vyřizování stížností, které může být pro společnosti nepříjemná a časově náročná 
činnost.  
Prodejce by se měl vcítit do situace nakupujícího, pokud se tak stane, obvykle vede 
k tvorbě dobré publicity firmy. Cílem je zajistit spokojenost. Úspěšnému prodeji 
pomáhají také poskytování různých služeb, které ulehčují rozhodování klientům, radí, 
poskytují servis, snaží se předcházet problémům atd. [3] 
3.3 Prodej firmy Elroz, a.s. 
Hlavním cílem společnosti je jistě zisk. Proto, aby ho dosáhla, musí prodávat různé 
položky své nabídky. Prodej je tedy nejdůležitější činnost pro udržení na trhu a 
nezkrachování. 
3.3.1 Předmět prodeje 
Společnost Elroz, a.s. prodává: 
1) Výrobky 
- konkrétní výrobky jsou již popsány v předchozí kapitole a v přiloženém 
katalogu, viz příloha A 
2) Zboží 
- podnik prodává různé díly a součástky pro výrobu a upevnění plastových oken. 
Jedná se pouze o malý podíl prodeje, který má na starosti pobočka v Praze.  
3) Služby 
- mezi základní služby společnosti patří lakování konkrétních materiálů a 
obrábění kovů, podíl na tržbách je minimální. Obvykle se jedná o příležitostní 
akce, nebo služby vyžádané přímo na přání zákazníka. 
Největší podíl v prodeji je na výrobcích, viz následující tabulka pro rok 2010. 
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Tabulka 7: Podíl jednotlivých druhů zásob na tržbách v roce 2010 v  tis. Kč 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
Obrázek 10:Podíl jednotlivých druhů zásob na tržbách v roce 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
Při analýze prodeje je tedy nejvíce expedovanými produkty vlastní výrobky společnosti 
Elroz, a.s. Pro lepší zachycení prodeje je nutné rozčlenit výrobky dle hlavních skupin a 
vyobrazit prodej konkrétních druhů výrobků. Pro lepší přehled jsou zde informace z 
roku 2010. 
Tabulka 8: Rozdělení výrobků 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
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Obrázek 11: Rozdělení výrobků v roce 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
Dále je možné prodej rozdělit dle tuzemska a zahraničí.  
Každý rok je převážná část výrobků vyexpedována do zahraničí do Německa a Francie. 
Jedná se především o export různých regálů.  
V České republice se prioritně prodávají rozvaděče. Konkrétní údaje pro rok 2010 jsou 
vyobrazeny v následující tabulce a zobrazeny v grafu. 
Tabulka 9: Podíl prodeje dle země 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
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Obrázek 12: Podíl prodeje dle země v roce 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
3.3.2 Segmentace trhu 
„Segmentace trhu = rozdělení trhu na výrazné skupiny kupujících s odlišnými 
potřebami a charakteristickým chováním, které vyžadují odlišné produkty nebo 
marketingový mix.“ [6, str.66] 
Cílové skupiny odběratelů společnosti Elroz, a.s. lze rozdělit do několika skupin. 
Zvolila jsem nejčastěji používané hledisko a to rozdělení dle trhu.  
a) Výrobky pro spotřebitelský trh 
- základní aspekty jsou věk, pohlaví, příjem, společenská třída, geografická 
poloha, typ bydliště, osobnostní charakteristiky, požadované výhody a míra 
použití. 
- cílová skupina zákazníků pro spotřebitelský trh jsou muži ve věku 30 – 50 let 
s průměrným až nadprůměrným příjmem, kteří se obvykle nachází ve střední 
až vyšší společenské třídě.  
- geografická poloha není absolutně důležitý aspektem, protože nezáleží na 
tom, zda se odběratel nachází v ČR či v jiném státě, měl by bydlet 
v novostavbě či rekonstruovaném bytě.  
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- do osobnostní charakteristiky jsem zahrnula inteligenci pro sestavení 
výrobků dle návodů, být silní, kreativní s představivostí umístění 
konkrétního výrobku.  
- výhodou u zákazníka je jistě vzdělanost v oboru, v kterém nakupuje, 
například v oboru elektrotechnickém či stavebnictví.  
- míra použití v tomto druhu trhu je jednorázový zákazník. 
b) Výrobky pro průmyslový trh 
- jedná se o rozdělení v trhu pro konečné využití, druhu odvětví, využití 
výrobku, požadované výhody, velikost firmy, geografická poloha, míra 
použití. 
Elektrické rozvodnice 
- hlavními zákazníky jsou podniky či společnosti pro nákup elektrických 
rozvodnicí ze stavebního oboru, který nadále používají tyto výrobky při 
realizaci svých zakázek, například při stavbě domů, rekonstrukce bytů či při 
různých opravách elektroinstalace.  
- výhodou odběratelů jsou jistě znalosti a dovednosti stavebnictví, 
elektrotechniky a projekce.  
- geografická poloha opět není žádný důležitý aspekt. Zájem by měli nejvíce 
vzbuzovat střední společnosti. Míra použití je častá. 
Kovovýroba 
- hlavními zákazníky pro nákup výrobků z kovovýroby, tj. převážně regály, 
jsou z obchodního oboru. Jedná se převážně o překupnické společnosti, které 
je dále nabízejí konečným spotřebitelům.  
- výhodou odběratelů je znalost potřeby a stavu trhů v těchto oborech, které 
pro nás mají důležitý informační podtext. Geografická poloha není důležitá a 
platí zde pravidlo: „Čím větší firma, tím lepší prodej.“ Míra použití je častá. 
 
- 42 - 
3.3.3 Možnosti prodeje: 
a) Přímý prodej 
Společnost prodává své výrobky i fyzických osobám, čili konečným spotřebitelům. 
Tento jev je méně častý, ohledně rozvaděčů, protože tento výrobek je potřebný pouze 
jednou, při výměně za starší variantu či při novostavbě. Proto přímý prodej není příliš 
vhodný.  
Co se týče regálů, je prodej již více objemný. Lze ovšem konstatovat, že přímý prodej 
výrobků není příliš firmou Elroz, a.s. preferovaný a tvoří minimální část z celkových 
tržeb firem za výrobky. 
Tento způsob je preferován pro prodej služeb a zboží. Hlavním důvodem je, že tato část 
prodeje není určena jako hlavní. Tudíž je využíván nepravidelně, příležitostně a právě 
na zakázky konkrétním konečným spotřebitelům.  
b) Nepřímý prodej 
Týká se především výrobků. Společnost má zde dva způsoby. První z nich je prodej 
přes obchodní zástupce. Elroz, a.s. má dva. Jednoho ve Spolkové republice Německo. 
Má na starosti prodej výrobků a domluvu finančních podmínek. Stýká se se zákazníky, 
udržuje s nimi dobré vztahy, snaží se jim vycházet vstříc vůči jejich požadavkům. 
Dalším úkolem je získávání nových klientů pomocí sledováním německého trhu. Pokud 
nějaká společnost ztratí zákazníky, zaujmout její pozici. 
Druhý obchodní zástupce se nachází ve Francii a má podobné cíle, tj. styk se zákazníky, 
získávání nových klientů atd. Má i na starosti všechnu komunikaci s francouzskými 
odběrateli z důvodu velké dálky, mezi Českou Republikou a Francií a jazykovými 
bariérami.  
Oby tyto zástupci jsou fyzické osoby a za své služby si nechávají určitě procento 
s uskutečněných prodejů. 
Druhá možnost nepřímého prodeje je prodej různým velkoobchodům a obchodním 
centrům. Jedná se převážně o výrobky kovového nábytku. Mezi největší odběratele patří 
BAUHAUS, OBI a jiné. Elroz, a.s. dodá produkty těmto obchodům a ti jej prodávají 
konečným spotřebitelům. 
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3.3.4 Tvorba ceny 
Společnost Elroz, a.s. oceňuje svoje výrobky konkurenční a nákladovou metodou. Tyto 
metody jsou teoreticky rozebrány v knize od Dagmar Jakubíkové Strategický 
marketing, str. 225. rok vydání 2008. 
1) Konkurenční metoda 
- používá se nejčastěji při prodeji výrobků stálým a hlavním zákazníkům. Jedná se 
o případy, kdy společnost ví, že se zákazníkovi dostalo i jiných nabídek. Snaží 
se tak svoji cenu dát na minimum. Dle informací z podniku se tak ovšem neděje 
často. Jsou to ojedinělé případy.  
- výhody: společnost si je téměř jistá, že daný kus výroby prodá => z důvodu 
velice nízké ceny, rychlost odbytu společnosti, 
- nevýhody: minimální zisk, neustálé snižování cen, možnost prodeje pod cenou 
Společnost také zastává názoru, že při přebytku zboží na skladě je za každou cenu 
prodává, tzn. i za cenu pouhých nákladů, bohužel i pod touto hladinou. 
2) Nákladová metoda 
Společnost Elroz, a.s. tvoří cenu následujícím způsobem. Stanový si tento kalkulační 
formulář: 
a) Materiál 
- částka v Kč, která uvádí cenu spotřebovaného materiálu 
b) Přímé mzdy 
- mzdy zaměstnanců pracující na konkrétním výrobku 
c) Nepřímé náklady 
d) Režijní přirážka 
- jedná se o procentní vyjádření ostatních nepřímých, tzn. režijních nákladů. Lze 
konstatovat, že se jedná o nejsložitější část účetních kalkulací. Stanovení výše 
režijní přirážky je následující: 
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Obrázek 13: Kalkulace společnosti Elroz, a.s. 
 
Zdroj: interní materiály Elroz, a.s, 2012 
e) Výpočet procentní přirážky – poslední řádka v předchozí tabulce, tj. součet 
A)+B)+C)+D) / jednicovými mzdy tj. první řádky v předchozí tabulce 
f) Celková částka 
g) Součet předchozích položek 
Konkrétní příklad kalkulace výrobku je zobrazen v přílohách viz příloha C 
Následně k této sumě přidává zisk, který dosahuje maximálně 20 %. Záleží na domluvě 
ceny se zákazníky. Někdy Elroz, a.s. také přidává ještě až 15% přirážku z důvodu 
poskytnutí slevy. Tento obchodní tah jim často vychází, protože zákazníci jsou 
spokojeni, že dostali slevu a společnost nesnižovala cenu. 
3.3.5 Styk se zákazníky 
Mezi základní komunikační kanály mezi Elroz, a.s. a zákazníky jsou e-maily, pošta, fax, 
telefon, internet, Mezi nejčastější předměty této komunikace jsou nabídky ze strany 
Elrozu, obvykle nějaká výhodná. Nejpoužívanější je e-mailová domluva. Podnik také 
lpí na osobním kontaktu, proto své hlavní zákazníky zve na různé akce, jako je firemní 
večeře, na různé firemní večírky atd. 
Společnost Elroz, a.s. již několik let používá pro zadávání základních informací o 
zákaznících Microsoft Office. Jedná se o databáze, které jsou tvořeny dle abecedy 
klientů. Zadané informace jsou sídlo zákazníků, objednávky, základní informace o 
zákaznících, poznámky o platbách atd. Tyto databáze používají k rozesílání 
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elektronickou poštou aktuálních nabídek a informací o společnost Elroz, a.s., jako je 
např. momentální snižování kapitálu. Dále přes tyto databáze rozesílá různé pozvánky a 
akce pořádané společností. 
Zpracování nabídek na základě konkrétních požadavků zákazníka je jeden z hlavních 
cílů podniku. Následně pak sleduje úspěšnost rozesílaných nabídek. Využívají tak 
zpětné vazby kvůli tvorbě ceny, tzn. při neakceptování nabídek nabídne společnost 
výhodnější platební podmínky. Při různých technických připomínkách upraví výrobky 
dle požadavků zákazníka.  
K naprosté spokojenosti zákazníků přispívá ve velké míře fakt, že Elroz, a.s. je ochotný 
vyřešit i atypický problém – speciální konstrukce, která vyřeší daný problém. Znamená 
to, že nevyrábí jenom sériovou výrobu nabízenou katalogem. Eviduje specifické 
požadavky každého zákazníka a všechny další zakázky jsou vyráběny podle nich. 
Dále v programu Feis je evidence objednávek, tzn. kolikrát se od každého zákazníka 
vyřizovala objednávka, jak vypadal průběh objednávky => zda zaplatili včas, zda 
proběhlo vše v pořádku. Dle tohoto systému se pak zjišťují hlavní zákazníci. Pokud již 
firma delší dobu neobjednávala žádné zboží, kontaktuje se, nadále se zjišťuje důvod. 
Následně se Elroz snaží vyhovět požadavkům pro další objednávku, co se týče úpravy 
ceny, nabídky různých služeb atd. 
K vybudování velmi dobrých vztahů se zákazníky jistě přispívají Elrozem pořádané 
školení pro zákazníky. Jedná se o společenské akce, kde Elroz prezentuje své výrobky, 
předkládá bezpečnostní informace, účely použití, různé formy, jak zabudovávat tyto 
výrobky atd. Dále navazuje velmi dobré vztahy. Tyto školení jsou pořádány zdarma. 
Pro ještě lepší komunikaci se zákazníky se tato společnost zaregistrovala do různých 
internetových portálů. Jedná se o informační systém Industry EU, s.r.o., HBI Česká 
republika, s.r.o., RSP – REGISTR STAVEBNÍCH PROJEKT“. Je to výhodné zejména 
pro prezentaci firmy, zobrazení dalších informací o výrobcích, z důvodu naprosté 
informovanosti. 
3.3.6 Odběratelé Elroz, a.s. 
Společnost má své stálé odběratele, kteří tvoří momentálně i skupinu největších 
nakupujících. Prodej je nejčastěji prováděn se zahraničními klienty. Následující tabulka 
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a graf zobrazuje největší nákupce firmy Elroz, a.s. a procentuální zobrazení těchto 
údajů.  
Tabulka 10: Odběratelé  
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
Obrázek 14: Odběratelé 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
3.3.6.1 BAHAG AG 
BAHAG AG je německá společnost, která sídlí v Mannheimu. Jedná se o majitele 
poboček BAUHAUS se zaměřením na prodej základních potřeb do dílen, zboží 
používané v domácnostech a na široký sortiment pro zahrady. Průměrný počet 
nabízených předmětů je okolo 130 000 kusů jak pro kutily či amatéry v daném oboru, 
nebo pro profesionály. Společnost funguje momentálně již v 15-ti evropských zemí, 
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jako je např. Česká republika, Německo, Švédsko, Španělsko atd. (BAHAG AG 
[online], 2012)  
Lze konstatovat, že je jeden z nejvýznamnějších prodejců v tomto oboru. Pro společnost 
Elroz, a.s. je tento podnik nejvýznamnějším odběratelem. Dle předchozího grafu tvoří 
18% všech tržeb v roce 2010. Mezi nejčastější výrobky odesílané BAHAGu AG jsou 
regály všech typů a velikostí.  
3.3.6.2 SCA DECO 
Společnost SCA DECO je v kooperaci se společností JARDIN. Zabývá se výrobou 
dřevěných produktů a potřeb pro zahradu. Sídlo této francouzské firmy je v Paříži, 
s dalšími provozy v Belgii, Mexiku, Itálii, Španělsku, Portugalsku a Švýcarsku. Tato 
společnost spravuje různé francouzské hobbymarkety. (SCA DECO [online], 2012) 
Společnost Elroz, a.s. navázala obchodní styk přes svého francouzského obchodního 
zástupce. Prodávají ji kovový nábytek, tj. regály všech možných druhů a velikostí. 
Z francouzské strany je spokojenost ohledně výrobků, ovšem ze strany Elrozu, a.s. 
dochází k rozhořčení kvůli pozdním platbám. Běžné zpoždění je kolem měsíce ovšem 
nastala zde i extrémní situace, kdy SCA DECO zaplatilo svoji dodávku až po 5-ti 
měsíční propadlé splatnostní lhůtě. 
3.3.6.3 BRICO DEPOT  
BRICO DEPOT je další z francouzských obchodních řetězců. Zabývá se prodejem 
kutilských potřeb, zahradního sortimentu a produktů pro laiky či profesionály ve 
stavebnictví, elektrikářství a dalších oborů. (BRICO DEPOT [online], 2012) 
Společnost odebírá od Elrozu, a.s. kovový nábytek, opět regály. Nastává zde podobná 
situace jako v předešlé společnosti, a to zpoždění plateb od odběratelů.  
3.3.6.4 METALKAS 
Polská firma zabývající se prodejem různých kovových výrobků, jako jsou bezpečnostní 
sejfy, regály, zámky, kovové skříně atd. Na polském trhu figuruje již přes 50 let. V roce 
2008 také vznikla pobočku v České republice v Šenově u Havířova. Sídlo společnosti je 
v Bydgoszczy. Snaží se neustále rozšířit svůj sortiment, např. nejnovější druh zboží jsou 
vozíky a rudle. (Metelkas [online], 2012) 
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S Elrozem, a.s. je v obchodním styku již delší dobu, zhruba 10 let. Odebírá zejména 
regály, kovové skříňky a jiný různý nábytek. Dle interních informací s touto firmou 
nebyly nikdy žádné problémy s včasným zaplacením.  
3.3.6.5 HALL 
Hall company je společnost s ručením omezeným se sídlem v Dánsku. Je to čistě 
obchodní společnost se zaměřením na kvalitu a rychlé dodání zboží. Prodává produkty 
zejména z průmyslového odvětví. Vlastní širokou síť dodavatelů po celém světě. 
Existuje již více než 10 let. (Hall company [online], 2012) 
Elroz, a.s. dodává opět hlavně kovový nábytek, převážně regály. Ojediněle odebírá i 
elektrické rozvaděče.  
3.3.6.6 Ostatní odběratelé 
Mezi ostatní odběratele patří mnoho různorodých firem zejména ze zahraničí. V této 
skupině jsou ovšem i zástupci z České republiky. Mezi nejvýznamnější firmy pro Elroz, 
a.s. jsou Sonepar Česká republika spol. s.r.o., JIPEWO s.r.o. a ROZVEL PRAHA, s.r.o. 
Sonepar Česká republika spol. s.r.o. 
Jedná se o velkoobchod, který se zabývá prodejem elektroinstalačního materiálu a 
rozvaděčů, službami spojené s elektrotechnickým zbožím a dodávkami dalším 
velkoobchodům. Byla zapsána do obchodního rejstříku v roce 1992, sídlí v Hradci 
Králové. Od Elrozu, a.s. odebírá rozvaděče všech druhů, velikostí. (Sonepar ČR, s.r.o. 
[online], 2012) 
JIPEWO, s.r.o. 
Společnost s ručením omezeným se sídlem v Teplicích. Zabývá se praním prádla, 
údržbou lázeňských domů, truhlářskou a tesařskou prací, elektroinstalatérskou prací, 
malířství, natěračství a jiné. Firma je teprve ve vývoji. Počet zaměstnanců stoupl 
v posledních 5 letech z 30 na 120 zaměstnanců. Elroz, a.s prodává této firmě rozvaděče 
a kovový nábytek. (Jipewo, s.r.o. [online], 2012) 
ROZVEL PRAHA, s.r.o. 
Nabízí služby ohledně elektro montáží, revizí, zkoušky elektrických zařízení, montáží 
rozvaděčů, repase a rekonstrukce rozvaděčů a jiné. Sídlí v Praze a opět odebírá od 
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Elrozu, a.s. jako téměř všechny české firmy rozvaděče všech druhů a velikostí. 
(ROZVEL PRAHA, s.r.o, . [online], 2012) 
3.3.7 Konkurence 
Konkurenci společnosti Elroz, a.s. lze rozdělit do dvou skupin. Záleží na druhu 
výrobků, jestli se jedná o výrobu kovových produktů a rozvaděčů. 
Rozvaděče kromě této firmy vyrábí ještě mnoho podniků. Jeden z nejvýznamnějších 
konkurentů je ELPLAST-KPZ Rokycany, s.r.o. Tato společnost je také již několik let 
tradičním výrobcem těchto výrobků, které jsou také certifikované. (ELPLAST-KPZ. 
[online], 2012) 
Další je například DCK Holoubkov, a.s., DELNET, s.r.o., Elektrorozvaděče, s.r.o., 
Kovopol Industry, s.r.o. a mnoho dalších.  
Elroz, a.s. se snaží s touto konkurencí bojovat zejména vysokým vývojem produktů, 
rozšířením sortimentu výrobků, kvalitou a ochotou spolupracovat při konkrétních 
zakázkách. Jako jeden z dalších nástrojů je i cena. 
Co se týče kovovýroby, zejména regálů, jak již bylo řečeno, prodej je zejména určen do 
zahraničí. Tam se o boj s konkurencí stará obchodní zástupce, pro kterého je největším 
konkurentem také česká firma a to AVEX TRADE, s.r.o. Jak již tato firma na svých 
webových stránkách uvádí, je to jeden z největších světových výrobců a dodavatelů 
speciálních kovových palet a regálů. Společnost exportuje do více než 90 zemí světa. 
(AVEX TRADE. [online], 2012) 
Zde Elroz, a.s. bojuje proti tomuto konkurentovi hlavně pomocí nižších cen. Snaží se 
také vyhovovat specifickým požadavkům zákazníků a nestát se pouze řadovým 
výrobcem.  
3.3.8 Záruka, splatnost a servisní služby 
Na prodané výrobky je stanovena minimální zákonná doba tj. 2 roky. Ke každému 
vyrobenému produktu je vystaven záruční list. 
Splatnost je rozdělena na tuzemský prodej a zahraniční. V ČR je stanovena splatnost na 
14 dní. Oproti tomu v jiných zemích na 1 měsíc a po domluvě s odběrateli je možno 
prodloužení až maximálně na 3 měsíce. 
Elroz, a.s. momentálně neposkytuje žádné servisní služby. 
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4 Kooperace 
4.1 Pojem kooperace 
Kooperace – tento pojem lze nazvat jako sdružování konkrétních firem. Základní 
zvyklosti jsou dobrovolné spolupráce, hospodářská a právní samostatnost. 
Cílem je maximálně zvyšovat výkon spolupracujících společností, dále zvyšovat 
konkurenceschopnost těchto podniků, otevření možnosti vstupu na nové trhy, 
překonávání různých hospodářských, politických, technologických či informačních 
bariér. [2] 
„Výraz „výrobní kooperace“ se používá ve dvojím smyslu – tradičně ve významu přímá 
výrobní spolupráce mezi podniky, mezi nimiž nejsou vztahy podřízenosti a 
nadřízenosti, za účelem výroby finálního výrobku, nebo nověji jako jako dobrovolné 
sdružení podniků právně samostatných a autonomních. [10, str. 83] 
„Výzkum kooperačních vztahů a kooperace jako formy organizace může probíhat ve 
dvou rovinách: 
1. kooperace může být chápána jako poměr – uspořádání mezi organizacemi 
(podniky), 
2. kooperace samotná může být interpretována jako samostatní organizace.“ [2, str. 
22] 
4.2 Rozdělení kooperace 
Kooperaci lze rozdělit na několik druhů. Nyní je uvedeno 6 nejzákladnějších druhů 
spolupráce: 
1. Zájmová sdružení, pracovní společenství 
- spolupráce na základě uskutečnění společného zájmu. [10] 
2. Konsorcium 
- na základě smlouvy dle občanského zákoníku, dočasné sdružení k vytvoření 
určitého podnikatelského záměru. [10] 
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3. Společný podnik  
h) jinak řečeno joint venture, kooperace, která má za úkol vytvořit nějaký 
specifický cíl. [10] 
4. Kartel 
i) zakázaná spolupráce, jedná se o spojení několika podniků, aby svým 
domluveným chováním odstranily konkurenci. [10] 
5. Trust 
j) spojení více společností k vytvoření jedné velké firmy, která ovládá téměř celý 
trh.[10] 
6. Franchising 
k) vytváření podniků se stejným vzhledem, charakteristikou včetně loga. Je nutnost 
zde uzavřít ústní či písemnou smlouvu. [10] 
Při spolupracích mohou vzniknout i problémy. Mezi nejčastější patří konflikt mezi 
společnostmi. Ten je pak nejčastější důsledek ukončení kooperace. [2] 
4.3 Kooperace společnosti Elroz, a.s. 
Společnost Elroz, a.s. spolupracuje s podnikatelem Gejzo Takáč, se společnostmi 
Žárokov, v.o.s a SKALEX, s.r.o.   
4.3.1 Elroz, a.s.x Gejzo Takáč 
Tato kooperace vznikla před 6 lety. Cílem je společná výroba rozvaděčů a povrchových 
úprav spojovacích materiálů. 
V roce 2005 se Elroz, a.s. se rozhodl rozšířit sortiment o výrobu staveništních 
rozvaděčů. Myšlenka vznikla z výsledku situace na trhu, kde byla neuspokojivá 
poptávka o tyto výrobky. Společnost jako jeden z nejvýznamnějších tuzemských 
dodavatelů rozvaděčů tak začala řešit, jakým způsobem zavede tuto výrobu.  
Vznikly zde dvě možnosti, první byla investování do potřebných strojů, následné 
přijímání nových zaměstnanců a další potřebné procesy, nebo druhá možnost uzavřít 
partnerskou smlouvu s některou další společností.  
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Elroz, a.s. aplikoval druhou metodu a začal shánět potřebného partnera na spolupráci. 
Nabídl se Gejzo Takáč, který podniká na základě živnostenského oprávnění v předmětu 
podnikání kovoobráběčství, vodoinstalatérství a topenářství.  
Podnikatel vlastnil vše potřebné pro výrobu podnoží pro staveništní rozvaděče, pro 
které společnost Elroz, a.s. neměla potřebné vybavení. Staveništní rozvaděč je zobrazen 
na obrázku č. 15.  
Hlavní výhoda spočívá také ve vzdálenosti firem. Gajzo Takáč sídlí v Aši, která je 
vzdálena zhruba 25 km, navíc po zkušební dodávce byla konstatována velmi kvalitní 
výroba těchto nohou.  
Obrázek 15: Staveništní rozvaděč 
 
Zdroj: interní materiály společnosti Elroz, a.s., 2012 
Spolupráce je založena na outsourcingu, tj. „Vyčlenění původní činnosti ze MSP do jiné 
(externí) organizační jednotky.“ [2, str. 124] 
Ašský podnikatel vyrábí tři druhy rozvaděčových nohou. Průměrná dodávka těchto 
výrobků je zhruba 100 ks za rok. Obvykle si Elroz, a.s. na začátku roku děla zásobu 10 
ks od každé varianty nohou. Nadále během roku dostává další dodávky kusů dle potřeby 
a dle objednávek od zákazníků.  
V této kooperaci bylo také dohodnuto, že se nohy budou vyrábět z materiálu 
poskytnutého společností Elroz, a.s. Ta tedy vozí trubky a ostatní potřebné věci určené 
k výrobě vlastním nákladním automobilem, podnikatel je následně zpracuje, ohne 
pomocí strojů do požadovaného tvaru atd. Po dokončení si pro polotovar ke stavením 
rozvaděčům opět přijede.  
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Z finančního hlediska je situace řešena následující, Takáč zasílá společnosti každý 
měsíc souhrnou fakturu, která obsahuje všechny vykonané služby. Společnost Elroz, a.s. 
je poté do lhůty 14 dnů zaplatí.  
4.3.2 Elroz, a.s. x Žárokov, v.o.s. 
Spolupráce s touto společností je dlouhodobá, téměř od začátku kovovýroby 
společnosti. Cílem je povrchová úprava hutního materiálu.  
Na začátku zaměření výroby na kovové produkty bylo zapotřebí sehnat partnera na 
provádění povrchových úprav kovů, zejména na pozinkování.  
Nabídla se společnost Žárokov, v.o.s. Sídlí v Plzni, ale má zřízenou pobočku v nedaleké 
Aši. Předmětem podnikání je koupě zboží za účelem dalšího prodeje a prodej, úprava 
kovů žárovým cínováním a galvanizérstvím.  
Spolupráce spočívá v zasílání potřebného povrchově neupraveného hutnického a 
spojovacího materiálu do firmy Žárokov, v.o.s. Zde se provádí požadovaná úprava, 
nejčastěji galvanování, a vrací se zpět do Elrozu.  
Proces galvanování je trvalé pokrývání kovových předmětů vrstvami jiných kovů 
proudem elektrickým, buď aby se jim dodalo drahocennějšího vzezření, anebo aby se 
učinily ozdobnějšími a trvanlivějšími. (Galvanostegie [online], 2012)  
Obrázek 16: Galvanizování – potřebné stroje 
 
Zdroj: Galvanizační stroje. [online], 2012 
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Fakturace provedených služeb se uskutečňuje jednou za určité období. Splatnost je 14 
dní. 
4.3.3 Elroz, a.s. x SKALEX, s.r.o. 
Nejnovější kooperace vznikla v roce 2009 a to se společností SKALEX, s.r.o. Cílem je 
společná výroba sedacích souprav. 
Jedná se o společnost s ručením omezeným, která sídlí ve Skalné. Podniká ve výrobě 
čalounických výrobků a polotovarů.  
Společnost Elroz, a.s. po finanční krizi pocítila pokles poptávky po kovovém nábytku. 
Začala tak hledat jiné, místo kde by se mohla také pomocí výroby uplatnit.  
Ve vedlejší obci začala výroba sedacích souprav, která sháněla dodavatele kovových 
konstrukcí. Společnosti se mezi sebou dohodly a již druhým rokem funguje tato 
kooperace. Následná ukázka tohoto výrobku je na obr. č. 17. 
Z důvodu začátku výroby těchto produktů, nebyl odběr konstrukcí příliš velký. Ovšem 
momentálně se toto číslo zvětšuje a očekává se následný další růst. 
Obrázek 17: Sedací souprava  
 
Zdroj: interní materiály Elroz, a.s., 2012 
Proces je založen obráceně oproti ostatním kooperacím. Zde nejprve Elroz, a.s. vyrobí 
dle požadovaných parametrů kovové díly potřebné při následné výrobě sedacích 
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souprav. Dodá tyto polotovary společnosti SKALEX, s.r.o., která dále sestaví a očalouní 
produkt.  
Společnost této firmě fakturuje provedenou práci a materiál k výrobě obvykle za určité 
časové období, minimálně jednou do měsíce.  
Splatnost bývá 14 dní a obvykle bývá splněna. Firmy si snaží vyhovět ve všech 
okolnostech, protože očekávají vysoký růst poptávky po těchto výrobcích. Jako velká 
výhoda je zde vzdálenost obou provozoven, která činí necelých 10 kilometrů.  
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5 Problémy a návrhy na zlepšení 
Společnost Elroz, a.s. je středně velká, již dlouho působící firma na českém i 
zahraničním trhu. Za posledních 5 let se nenacházela ve ztrátě. I přes tento dobrý 
hospodářský výsledek má menší problémy, který jsou hlavně zapříčiněny těmito 
aspekty: 
1) Nedostatečná propagace firmy  
2) Chybějící internetový obchod 
3) Problém v tvorbě ceny 
4) Problémy ohledně kurzových rozdílů  
Nyní následuje konkrétní rozebrání daných problémů: 
5.1 Nedostatečná propagace firmy 
Velký nedostatek firmy je propagace. Společnost jezdí na veletrhy a účastní se různých 
propagačních akcí, rozdává propagační materiál, tj. aktuální letáčky, rozesílání 
elektronickou poštou aktuální nabídky a informace. Ovšem v 21. století je velmi 
důležité být dobře a profesionálně propagován elektronickou formou, tj. webovými 
stránky.  
Elroz, a.s. má webové stránky již několik let, ovšem naprosto neprofesionální, zastaralé 
a s minimálními informacemi. Jedná se především o chybějící údaje ohledně firmy, 
například o tom jak a kde vznikala, jakou má historii, jaké má předměty podnikání, 
aktuální fotografie, zveřejnění výzkumné činnosti ve výrobě a další důležité aspekty, 
které pomáhají zákazníkovi vybrat si svého dodavatele. 
Po spuštění těchto stránek je zobrazena hlavní stránka, kde se nachází seznam 
následujících výběrů (úvod, výrobky, ceník, zástupci, kontakty a informace), materiály 
ke stažení, kontakty, atd. viz obrázek níže.  
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Obrázek 18: Vzhled internetových stránek 
 
Zdroj: Elroz, a.s. [online], 2012 
Stránky se jeví na první pohled poměrně nepřehledné. Jistě není dobré pro propagaci 
firmy mít jako první informaci velkým nápisem o snížení kapitálu, protože to obecně 
odrazuje zákazníky od nákupu.  
V položce kontaktů jsou uvedeny zastupující zaměstnanci spolu s ředitelem společnosti 
spolu s telefonickým a e-mailovým kontaktem. 
V nabídce informace se stránky opět odkážou na aktuality. 
Ceník opět odkazuje do katalogu, který je zde momentálně uveden již od dubna 2011.  
Při rozkliknutí záložek výrobků následují naprosto stejné informace jako při rozkliknutí 
katalogu. Tyto informace jsou tedy několikrát opakovány, což je také zbytečné.  
Doporučení 
Bylo by dobré zde uvádět ještě doplňující informace o výrobcích či aktuální probíhající 
výzkumnou činnost. Jaké nastaly inovační změny ve výrobcích oproti minulým rokům a 
například aktuální fotografii každého výrobku. 
Hlavní doporučení je, aby se provozování těchto stránek převedl na nějakou 
profesionální firmu, která by zajistila jistě vyšší kvalitu, propracovanost a přehlednost 
webových stránek.  
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Společnost Elroz, a.s. by měla také zapracovat na lepším zpracování informací pro 
webové stránky. Protože profesionální firma i přes všechnu svoji snahu neví všechny 
potřebné informace o Elrozu. Firma by si měla pověřit jednoho svého pracovníka na 
seskupení a zpracování informací, jako historie společnosti, základní charakteristika atd. 
5.2 Chybějící internetový obchod 
Mezi další velké nedostatky je jistě neprovozování e-shopu.  
Tento aspekt by mohl zvýšit prodej společnosti. V dnešní době zákazníci často 
objednávají zboží přes internet. Je to pro ně jednodušší a rychlejší cesta nákupu, než se 
vydávat osobně ke schůzce.  
Z internetového obchodu by bylo zřejmé, co je momentálně na skladu, produkty, které 
se vyrábí a čas, kdyby měly být vyrobeny.  
Usnadnila by si jistě práce zaměstnancům, kteří vyřizují objednávky hlavně telefonicky 
a pomocí e-mailu. Předešlo by se tak dlouhému vyřizování a upřesňování objednávek. 
Velké plus je také možnost získání nových zákazníků. 
Doporučení 
Pokud by si společnost Elroz, a.s. nechala udělat webové stránky, jistě by měl být také 
jejich součástí e-shop. Mohl by tak získat mnoho nových zákazníků. Čím více 
zákazníků, tím více objednávek, více prodeje což znamená větší zisk. 
5.3 Problém v tvorbě ceny 
Společnost Elroz, a.s. tvoří cenu dle konkurenční a nákladové metody.  
1) Konkurenční metoda 
Dle konkurenční metody je tvorba ceny v pořádku. Ovšem nastává zde chyba, že Elroz, 
a.s. prodává své výrobky i pod cenou svých nákladů.  
Děje se tak v případech, kdy chce společnost prodat konkrétní výrobky a konkurence 
nabídne cenu, kterou už nemůžou překonat. I přes tento důležitý aspekt ovšem tato 
společnost cenu následně ještě sníží a prodává zboží ve ztrátě. 
Doporučení 
Elroz, a.s. by jistě neměla prodávat své výrobky pod cenou. Je to neefektivní. 
Společnost by si měla stanovit cíle, které chce dosáhnout. Stát se prodejcem, který 
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naprosto vyhovuje zákazníkům a z velké části ovládne trh, protože je jeho cena 
stanovena velice nízko nebo stát se firmou, která bude mít za cíl udržet si dlouhodobý 
zisk a stanovit si cenu podobnou jako má konkurence. 
2) Nákladová metoda 
Nákladová metoda je aplikována na kalkulační vzorec, viz příloha C. Je zde uvedena 
pouze jedna režijní celková přirážka, která činí 1042,7 %. Toto číslo je velké a při 
výpočtu převyšuje kompletně celou kalkulaci.  
Kalkulace obsahuje postup, který se ovšem absolutně neshoduje s žádným vzorcem 
s teorie kalkulací. Tento vzorec je aplikován již od 90. let a je velmi zastaralý a 
neefektivní. 
Doporučení 
Doporučuji přechod na kalkulační vzorec: 
„Typový kalkulační vzorec: 
1. Přímý materiál 
2. Přímé mzdy 
3. Ostatní přímý materiál 
4. Výrobní režie 
Vlastní náklady výroby (provozu) 
5. Správní režie 
Vlastní náklady výkonu 
6. Odbytové náklady 
Úplné vlastní náklady výkonu 
7. Zisk (ztráta) 
Cena výkonu (základní)“    [8, str. 59] 
Je to z důvodu upřesnění nákladů v každém sektoru společnosti a větší přesnosti 
v jednotlivých částech kalkulace.  
- 60 - 
Společnost si tak může kontrolovat zpětně svojí výrobu, konkrétně ví, co se kde použilo 
a režijní přirážka je rozdělena dle sektorů. Může si tak stanovit jisté finanční opatření, 
pokud chce regulovat své výrobní náklady. 
5.4 Problém ohledně kurzových rozdílů 
Jak již bylo řečeno, Elroz, a.s. prodává své produkty převážně do zahraničí ze zemí 
Evropské unie a naopak nakupuje spíše z České republiky. Proto zde nastává problém 
s kurzovými rozdíly.  
Jedná se především o měnu Euro. Společnost účetně přepočítává hodnotu Eura dle 
aktuálního kurzu dle České národní banky. 
Problém nastává v situacích, kdy společnost vydá fakturu na prodané zboží. V tento den 
si přepočítá kurz dle aktuálního denního kurzu České národní banky. Splatnost 
v zahraničí je delší než u nás a navíc zde je problém, že obvykle odběratelé např. 
z Francie platí i několik měsíců po splatnosti.  
Kurz české koruny vůči euru neustále kolísá a pak po ušlé době mezi vydáním faktury a 
platbou je jiný.  
Největší problém zde vznikal od roku 2007 do poloviny roku 2008, kdy česká koruna 
postupně oslabovala. Společnost Elroz, a.s. se tak nacházela ve velkých kurzových 
ztrátách. Situace se následně zlepšovala, protože koruna posilovala, ale od konce roku 
2009 opět pomalu zeslabuje. 
Pro přehled vývoje kurzu eura vůči české koruně následuje graf, který zobrazuje 
hodnoty od roku 2006 do 2010. 
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Obrázek 19: Devizové kurzy EUR/CZK 
 
Zdroj: ČNB, [online], 2012a 
 
Doporučení č. 1 
Lepší možnost zmírnění tohoto problému je nepoužívat denní kurz ČNB, ale vypočítat 
si kurzové trendy pomocí klouzavých průměrů a zmírnit tak členitost tohoto kurzu.  
Pro konkrétní vyobrazení je zde aplikovaný výpočet trendů dle klouzavých průměrů 
délky 5 údajů a následně délky 15 údajů.  
Stanovení délky této délky je protože společnost obdržuje a vydává faktury denně. 
Kdyby délka klouzavého průměru byla delší, členitost kurzu by byla jistě menší, ale 
nejspíš méně přesné. Proto zde byly zvoleny tyto délky. 
Výpočet je prováděn z denních kurzů dle České národní banky. 
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Obrázek 20: Kurz ČNB v roce 2010 
 
Zdroj: ČNB, . [online], 2012b 
Doporučení č. 2 
Dalším řešením této situace by byl převod nákupu také do cizí měny, konkrétně do eura. 
Společnost by se tak mohla vyhýbat neustálému přeměňování měny a hlídání stavu 
eura. 
V dnešní době se už i v České republice rozmohl trend platit i v tuzemsku eurem. Proto 
i Elroz, a.s. by po domluvě s dodavateli mohl platit tímto způsobem. Ušetří si tímto 
způsobem jistě čas, poplatky za směnu peněz a spousty administrativní práce, jako je 
evidence kurzové směny, přepočítávání a hlídání kurzu. 
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6 Závěr 
Tato práce měla za úkol charakteristiku společnosti Elroz, a.s., popsat a analyzovat 
nákup, prodej a kooperaci firmy a případně navrhnout nějaké zlepšení. Práce je pojata 
spíše z praktického hlediska, ale obsahuje i teoretické části.  
Na začátku se zabývá vznikem společnosti, předmětem podnikání, základním popisem a 
následně informuje o novinkách jako je např. investice do účetního programu, či 
momentální snižování základního kapitálu. 
V další částí se píše o nákupu. Tento pojem je nejprve vysvětlen teoreticky a následně 
přechází do praktického popisu v této společnosti spolu s analýzou způsobu a předmětu 
nákupu a rozboru dodavatelů. 
Prodej je také rozdělen na teoretickou a praktickou část. Teoretické poznatky jsou 
aplikovány na společnost Elroz, a.s. a následně zkoumány. Velmi zajímavý zjištěný fakt 
je, že tato česká firma téměř vůbec neprodává své produkty v tuzemsku. 
Společnost také spolupracuje se dvěma společnostmi a jedním živnostníkem. Je zde 
popsán průběh těchto kooperací a předtím je uveden teoretický základ o kooperaci. 
Cílem práce bylo zjistit, zda je možné některou z těchto částí zlepšit. Po důkladném 
prostudování byly firmě předloženy mé návrhy. Společnost je přijala a uznala za 
opodstatněné. Momentálně již na jednom z nich pracuje, a tj. vytvoření nových 
profesionálních webových stránek. 
Přínosem bylo rekapitulace chodu firmy za posledních pár let, zejména za rok 2010. 
Společnost si zde může přečíst externí práci a poznatky využít pro svůj prospěch. 
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Příloha B 
Finanční analýza 
 Finanční analýza 
Teorie k finanční analýze je popsána v knize KISLINGEROVÁ, E. a kol. Manažerské 
finance. 1.vydání. Praha : C. H. Beck, 2004. Konkrétní data ohledně výkazů zisků a 
ztrát a rozvah od roku 2006 až 2010 jsou získány z internetového portálu www.justice.cz, 
kde jsou uloženy sbírky listin konkrétních firem. 
 Elroz, a.s. je má dostupné na: 
<http://www.justice.cz/xqw/xervlet/insl/index?sysinf.@typ=sbirka&sysinf.@strana=doc
umentList&vypisListin.@cEkSub=253008&sysinf.klic=74ae04519b6dd049aaf92ba845
7443fe&sysinf.spis.@oddil=B&sysinf.spis.@vlozka=377&sysinf.spis.@soud=Krajsk%
FDm%20soudem%20v%20Plzni&sysinf.platnost=08.03.2012> 
Tabulka 11: Výpočtu hospodářských výsledků v Elroz, a.s. za rok 2006 až 2010  
(v tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní tvorba, 2012 
12.1 Výpočet pracovního kapitálu (WC) 
 Tabulka 12: Data a výpočet pracovního kapitálu v roce 2006 – 2010 (v tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
Graf 1: Čistý pracovní kapitál v celých tisících Kč v roce 2006 - 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
12.2 Ukazatele rentability (Profitability Ratios) 
a) Rentabilita aktiv (ROA) 
- ROA = EBIT/Aktiva.[1] 
Tabulka 13: Rentabilita aktiv firmy Elroz, a.s. v roce 2006 až 2010 (v celých tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
 b) Rentabilita vlastního kapitálu (ROE) 
- ROE = Čistý zisk/Vlastní kapitál [1] 
Tabulka 14: Rentabilita vlastního kapitálu firmy Elroz, a.s. v roce 2006 až 2010  
(v tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
c) Rentabilita tržeb a zisková marže 
- Return on sales = EAT/Tržby z prodeje vlastních výrobků a služeb + 
Tržby z prodeje zboží [1] 
Tabulka 15: Rentabilita tržeb a zisková marže firmy Elroz, a.s. v roce 2006 – 2010 (v 
tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
12.3 Ukazatele likvidity (Liquidity Ratios) 
a) Běžná likvidita 
- BL = oběžná aktiva/krátkodobé závazky [1] 
 Tabulka 16: Běžná likvidita firmy Elroz, a.s. v roce 2006 – 2010 (v tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
b) Pohotová likvidita (Quick Asset Ratio) 
- Pohotová likvidita = (oběžná aktiva – zásoby)/Krátkodobé závazky [1] 
Tabulka 17: Pohotová likvidita firmy Elroz, a.s. v roce 2006 – 2010 (v tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
c) Hotovostní likvidita (Cash Position Ratio) 
- hotovostní likvidita = Peněžní prostředky/Krátkodobé závazky [1] 
Tabulka 18: Hotovostní likvidita firmy Elroz, a.s. v roce 2006 – 2010 (v tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
12.4 Ukazatelé aktivity (Activity Ratios) 
a) Obrat aktiv 
- Obrat aktiv = Tržby/Aktiva celkem [1] 
 Tabulka 19: Obrat aktiv firmy Elroz, a.s. v roce 2006 - 2010 (v celých tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
b) Obrat dlouhodobého majetku 
- Obrat dlouhodobého majetku = tržby/Dlouhodobý majetek [1] 
Tabulka 20: Obrat dlouhodobého majetku firmy Elroz, a.s. v roce 2006 - 2010 (v tis. 
Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
c) Obrat zásob 
- obrat zásob = Tržby/Zásoby [1] 
Tabulka 21: Obrat zásob ve firmě Elroz, a.s. v roce 2006 - 2010 (v tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
d) Doba obratu zásob 
- Doba obratu zásob = zásoby/(Tržby/360) [1] 
 Tabulka 22: Doba obratu zásob ve firmě Elroz, a.s. v roce 2006 - 2010 (v celých tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
e) Doba splatnosti pohledávek 
- doba splatnosti pohledávek = Pohledávky/(Tržby/360) [1] 
Tabulka 23: Doba splatnosti pohledávek ve firmě Elroz, a.s. v roce 2006 - 2010 (v tis. 
Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
f) doba splatnosti krátkodobých závazků 
- doba splatnosti krátkodobých závazků = Krátkodobé 
závazky/(Tržby/360) [1] 
Tabulka 24: Doba splatnosti krátkodobých závazků ve firmě Elroz, a.s. (v tis. Kč)  
v roce 2006 – 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
12.5 Ukazatele zadluženosti 
a) Ukazatel věřitelského rizika 
 - Věřitelské riziko = celkové cizí zdroje/celková aktiva [1] 
Tabulka 25: Ukazatel věřitelského rizika ve firmě Elroz, a.s. v roce 2006 – 2010 (v tis. 
Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
b) Koeficient samofinancování 
- Koeficient samofinancování = vlastní kapitál/aktiva [1] 
Tabulka 26: Koeficient samofinancování ve firmě Elroz, a.s. v roce 2006 – 2010 (v tis. 
Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
c) Ukazatel zadluženosti vlastního kapitálu 
- Zadluženost vlastního kapitálu = kapitál věřitelů D/kapitál akcionářů E 
[1] 
Tabulka 27: Ukazatel zadluženosti vlastního kapitálu ve firmě Elroz, a.s. (v tis. Kč)  
v roce 2006 – 2010 
 
Zdroj: vlastní zpracování, 2012 
d) Ukazatel úrokového krytí 
- Úrokové krytí = EBIT/celkové nákladové úroky [1] 
 Tabulka 28: Ukazatel úrokového krytí ve firmě Elroz, a.s. v roce 2006 – 2010 (v tis. Kč) 
 
Zdroj: vlastní zpracování. 2012 
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 Abstrakt 
HRBKOVÁ, K. Efektivní nákup, prodej a kooperace podniku. Bakalářská práce. Plzeň: 
Fakulta ekonomická ZČU v Plzni, 72 str., 2012 
Klíčové slova: nákup, prodej, kooperace 
Bakalářská práce je zaměřena na popis a analýzu nákupu, prodeje, kooperace u 
konkrétní firmy. Jedná se o akciovou společnost Elroz. 
V teoretické části jsou popsány základní pojmy těchto činností, jsou zde uvedeny různé 
rozdělení a charakteristiky, které jsou čerpány z odborné literatury.  
Praktická část navazuje na teoretickou. Obsahuje nejprve základní charakteristiku 
zvolené společnosti – jedná se o historii, základní informace, aktuality, finanční situaci, 
popisem a následnou analýzou nákupu, prodeje a kooperace. 
Na konci práce se nachází návrhy na zlepšení chodu již zmiňovaných činností a závěr 
celé práce. 
 Abstract 
HRBKOVÁ, K. Effective purchase, sale and co-operation of the company. Bachelor 
thesis. Plzeň: Faculty of Economics of West Bohemia, 72 str., 2012 
Klíčové slova: purchase, sales, co-operation 
The bachelor thesis is focused on the description and analysis of the purchase, sale and 
co-operation of the company. It is a joint stock company Elroz. 
In the theoretical section there are describtions of the basic concepts of these activities, 
variol divisions and characteristics, that are drawn from the literature. 
The practical part is connected to the thoeretical. First contains the basic characteristics 
of the chosem company – it is about the history, background information, news, 
financial situation, description and subsequent analysis of the purchase, sale and co-
operation. 
At the end of the work is suggestions for improving the operation of the above 
mentioned activities and the conclusion of the whole work. 
